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Usaha tenda Siti Aisyah merupakan salah satu usaha yang bergerak dalam bidang 
persewaan tenda. Dalam menjalakan usahanya, usaha tenda Siti Aisyah mengalami 
kesulitan untuk dapat bersaing dengan para kompetitornya dan jumlah konsumen 
usaha tenda Siti Aisyah cendrung menurun. Dari permasalahan yang terjadi 
berdampak pada penjualan dan pendapatan yang menurun. Penelitian ini bertujuan 
untuk menganalisis faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi strategi 
pemasaran pada usaha tenda Siti Aisyah, menetapkan strategi pemasaran prioritas 
yang tepat untuk usaha tenda Siti Aisyah menggunakan pendekatan metode SWOT 
dan TOPSIS. Berdasarkan analisis matriks IFE diperoleh total skor yang dimiliki 
usaha tenda Siti Aisyah yaitu 3,5430 dan untuk analisis matriks EFE yaitu 3,8364. 
Hasil Matriks IE berada pada sel I yang disebut strategi pertumbuhan dan 
membangun. Matriks SWOT menghasilkan 8 alternatif strategi pemasaran dan 
kemudian diklasifikasikan berdasarkan perangkingan dengan menggunakan 
metode TOPSIS. Berdasarkan metode TOPSIS alternatif strategi yang paling 
diusulkan dan diprioritaskan adalah membuat dan mengembangkan produk dengan 
variasi baru dengan nilai preferensi sebesar 0,6999. 
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Siti Aisyah's tent business is one of the businesses engaged in tent rental. In 
running its business, Siti Aisyah's tent business has difficulty being able to 
compete with its competitors and the number of consumers of Siti Aisyah's tent 
business tends to decrease. From the problems that occurred resulting in decreased 
sales and revenue. The purpose of this research  to analyze internal and external 
factors that influence strategy  marketing on Siti Aisyah's tent business, setting a 
priority marketing strategy  the right one for Siti Aisyah's tent business using the 
SWOT method approach  and TOPSIS. Based on the IFE matrix analysis, the total 
score obtained is Siti Aisyah's tent business is 3.5430 and for the EFE matrix 
analysis is 3.8364.  The result of the IE matrix is in cell I which is called 
thestrategy growth and build. The SWOT matrix produces 8 alternative marketing 
strategies and then is classified based on ranking using the TOPSIS method. 
Based on the TOPSIS method, the best alternative strategy proposed and 
prioritized is to create and develop products with a new variation with a 
preference value of 0.6999. 
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1.1 Latar Belakang 
Pada era pasar bebas saat ini, persaingan bisnis berkembang dengan pesat. 
Semakin meningkatnya jumlah pesaing yang menawarkan jenis layanan serupa 
seiring dengan berjalannya waktu berpengaruh pada persaingan yang semakin 
ketat diantara pelaku usaha, khususnya perkembangan sektor pada jasa saat ini. 
Hal ini dikarenakan kemajuan teknologi yang semakin memudahkan pelaku usaha 
untuk meniru usaha lainnya, sehingga pelaku usaha perlu mengelola usahanya 
dengan baik dengan terus meningkatkan kinerjanya dalam memberikan pelayanan 
yang berkualitas kepada pelanggan. Begitu ketatnya persaingan, pelanggan dalam 
memilih layanan yang tersedia akan lebih selektif, dan tentunya penyedia layanan 
yang memiliki pemahaman yang lebih baik tentang penyampaian kebutuhan 
pelanggan dibandingkan dengan perusahaan lain akan menjadi pilihan prioritas 
bagi pelanggan. 
Usaha persewaan tenda adalah salah satu jenis layanan yang berhubungan 
dengan jasa, dengan kegiatannya dapat mampu membantu masyarakat memenuhi 
kebutuhan dalam menyelenggarakan kegiatan seperti pernikahan, posko, bazar, 
hajatan, perpisahan sekolah, pemakaman, serta kegiatan lain di luar ruang yang 
membutuhkan tenda untuk kegiatan berlangsung. Sebagai usaha yang berkaitan 
pada kebutuhan masyarakat, pelaku usaha harus dapat memahami kebutuhan serta 
keinginan pelanggannya dengan mempertimbangkan berbagai hal yang menjadi 
kendala usaha serta tingkat persaingan yang ada, sehingga dibutuhkan strategi 
bisnis yang akan diambil pemilik usaha agar dapat bersaing dengan 
mempertahankan posisi perusahaan.  
Usaha tenda Siti Aisyah merupakan salah satu usaha yang bergerak dalam 
bidang persewaan tenda. Dalam menjalankan usahanya, usaha ini sering 
dihadapkan dengan berbagai masalah seperti peningkatan dan penurunan pesanan 
yang disebabkan oleh keadaan dunia bisnis yang semakin dinamis, serta kurang 




pemasaran. Oleh karena itu pelaku usaha perlu menganalisis strategi alternatif 
yang berbeda untuk pelanggan baru serta mempertahankan pelanggan yang telah 
ada, perlu ditingkatkan lebih lanjut dengan mempertimbangkan faktor-faktor 
bisnis internal dan eksternal untuk menghadapi persaingan yang semakin 
kompetitif dengan banyaknya perusahaan baru yang sejenis. 
Usaha tenda Siti Aisyah ini sendiri menawarkan jasa penyewaan seperti 
tenda, pentas, kursi, dan blower yang beralamatkan di Jl. Jend. Sudirman Gg. 
Teuku Umar No.3. Pemilik usaha tenda Siti Aisyah ini bernama Bapak H. 
Syofyan, S.Ag. Usaha tenda Siti Aisyah mengalami kesulitan untuk dapat 
bersaing dengan para kompetitornya di pasar yang lebih luas dan jumlah 
konsumen usaha tenda Siti Aisyah cenderung menurun. Berikut dapat terlihat 
berdasarkan pada tabel 1.1. 




2018 2019 2020 
1 Januari 4 7 3 
2 Februari 1 4 2 
3 Maret 4 5 3 
4 April 2 5 5 
5 Mei 4 3 3 
6 Juni 3 5 2 
7 Juli 4 4 4 
8 Agustus 5 7 8 
9 September 3 5 4 
10 Oktober 5 5 5 
11 November 3 4 4 
12 Desember 9 7 9 
Total 47 61 52 
Rata-rata 4 5 4 





Dari tabel 1.1 dapat dilihat terjadi naik turunnya jumlah konsumen yang 
menggunakan jasa tenda Siti Aisyah, yaitu pada tahun 2018 terjual sebanyak 47, 
tahun 2019 sebanyak 61, dan pada tahun 2020 sebanyak 52. Berikut merupakan 
grafik total penjualan jasa pada usaha tenda Siti Aisyah tahun 2018-2020: 
 
Gambar 1.1 Grafik total penjualan jasa pada usaha  
tenda Siti Aisyah tahun 2018-2020 
(Sumber: Pembukuan Penjualan Usaha Tenda Siti Aisyah, 2021) 
Berdasarkan Gambar 1.1 menunjukkan bahwa jumlah penyewa tenda pada 
usaha tenda Siti Aisyah mengalami perubahan naik turun dari tahun ke tahun. Hal 
tersebut menandakan bahwa semakin berkurangnya peminat dari konsumen untuk 
menggunakan jasa tenda ini. Masalah lain yang ditunjukkan pada Gambar 1.1 
adalah penurunan penjualan tenda sewa karena tingkat perekonomian masyarakat 
yang menurun dan banyaknya pesaing yang menawarkan jenis layanan sejenis. 
Adapun pesaing dari usaha tenda Siti Aisyah yaitu sebagai berikut: 
Tabel 1.2 Data Konsumen Pesaing usaha Tenda Siti Aisyah 
No Nama Usaha Target 
Konsumen/Bulan 
Harga Tenda 
1 Tenda Erda Salon 7 Rp. 400.000 – Rp. 800.000 
2 Tenda Uci Pelaminan 6 Rp. 400.000 – Rp. 800.000 
3 Ningsih Tenda 7 Rp. 350.000 – Rp. 450.000 
(Sumber : Data Konsumen Pesaing daerah Mandau, 2021) 
Dari Tabel 1.2 dapat terlihat bahwa pesaing usaha tenda Siti Aisyah cukup 




sehingga perusahaan mendapatkan peluang dalam bersaing dan dapat 
mempertahankan usaha.  
Dalam penelitian ini juga dilakukan penyebaran kuesioner pendahuluan 
yang diberikan kepada 10 responden dari kalangan masyarakat. Berikut 
merupakan hasil rekapan kuesioner pendahuluan yaitu:  
Tabel 1.3 Rekapitulasi Penyebaran Kuesioner Pendahuluan 
No. Pertanyaan Ya Tidak 
1 Apakah anda pernah menggunakan layanan penyewaan 
tenda? 
6 4 
2 Apakah anda mengetahui tentang adanya layanan penyewaan 
tenda pada usaha tenda Siti Aisyah? 
2 8 
3 Apakah anda mengetahui jenis produk apa saja yang 
ditawarkan oleh usaha tenda Siti Aisyah? 
0 10 
4 Apakah anda mengetahui harga sewa dari produk yang 
ditawarkan oleh usaha Siti Aisyah? 
0 10 
5 Apakah anda berminat untuk menggunakan layanan pada 
usaha tenda Siti Aisyah? 
9 1 
(Sumber : Pengumpulan Data, 2021) 
Berdasarkan tabel 1.3 dapat terlihat bahwa masyarakat masih tidak 
mengetahui tentang adanya usaha Tenda Siti Aisyah, produk yang ditawarkan 
serta harga sewa dari produk. Hal ini menunjukkan bahwa usaha ini belum cukup 
dikenal dikalangan masyarakat Kota Duri dikarenakan masih kurangnya 
pemberian informasi kepada masyarakat tentang adanya usaha ini sehingga 
membuat belum tercapainya target penjualan tenda pada usaha ini. Berdasarkan 
permasalahan yang di hadapi oleh usaha tenda Siti Aisyah, maka harus dilakukan 
pemilihan strategi pemasaran yang tepat. 
Untuk mendapatkan strategi yang tepat untuk usaha tenda Siti Aisyah, 
strategi bisnis harus dirumuskan dengan menggunakan pendekatan manajemen 
strategis. Salah satu alat penentuan strategi yang banyak digunakan yaitu matriks 
SWOT serta tahap pengambilan keputusan dengan menggunakan metode 
TOPSIS. Analisis SWOT menurut Rangkuti (2015) merupakan identifikasi 
sistematis berbagai faktor guna merumuskan strategi bisnis. Analisis SWOT 
sendiri merepresentasikan dari kekuatan (Strength), kelemahan (Weakness), 




yang memaksimalkan kekuatan dan peluang sekaligus meminimalkan kelemahan 
dan ancaman.  
Berbagai hasil penelitian digunakan untuk membandingkan dan 
memperjelas pembahasan berdasarkan hasil penelitian dari peneliti terdahulu. 
Penelitian yang dilaksanakan oleh Abidin dkk (2017). Penelitian ini di latar 
belakangi oleh permasalahan penjualan produk yang tidak stabil. Oleh karena itu, 
penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang serta 
ancaman yang ada, kemudian  perusahaan dapat merumuskan serta memilih 
strategi pemasaran yang tepat. Dalam merumuskan strategi pemasaran penelitian 
ini menggunakan analisis SWOT untuk mengidentifikasi faktor-faktor dan 
merumuskan strategi pemasaran yang tepat. Serta dalam memilih strategi 
pemasaran menggunakan metode TOPSIS dengan memberi peringkat strategi 
pemasaran alternatif. Hasil pemeringkatan TOPSIS menentukan strategi terbaik 
dan ideal.  
Penelitian yang dilakukan oleh Masrin dan Rachmi (2019). Penelitian ini 
dilatarbelakangi oleh permasalahan pada pabrik tahu yaitu penjualan yang tidak 
maksimal dibandingkan kompetitor lainnya. Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini yaitu menggunakan analisis SWOT dengan matriks IFE dan matriks 
EFE untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang ada 
sehingga perusahaan dapat menetapkan strategi pemasaran yang tepat. Hasil 
analisis menggunakan analisis SWOT dapat disimpulkan bahwa permasalahan 
tersebut dapat diterapkan untuk menganalisis faktor internal serta eksternal. 
Penelitian yang dilakukan oleh Trisnayanti dkk (2019). Penelitian ini 
dilatarbelakangi oleh semakin banyaknya agrowisata yang akan berdampak pada 
meningkatnya persaingan antar agrowisata. Hasil penelitian ini menetapkan 
bahwa strategi yang dapat diterapkan pada agrowisata pabrik coklat di Cau adalah 
strategi tumbuh dan berkembang. Strategi prioritas yang dipilih adalah 
memperluas pemasaran produk cokelat, olahan produk cokelat dipromosikan di 
media sosial, dan memperkuat kerjasama dengan pemasok serta antar operator 




Penelitian yang dilaksanakan oleh Firdayanti dkk (2020). Penelitian ini 
dilakukan karena persoalan yang dihadapi oleh DNI Skin centre Renon, yang 
merupakan industri kecatikan yang berkembang di Indonesia khususnya di Bali, 
Mengalami penurunan penjualan. Oleh karena itu, diperlukan pendekatan bisnis 
untuk mendorong pertumbuhan perusahaan guna membangkitkan minat 
konsumen, menjaga kepuasan konsumen dan mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan. Metode yang bisa digunakan antara lain metode SWOT dan TOPSIS. 
Strategi alternatif yang didapatkan berdasarkan matriks SWOT dipilih dengan 
jarak terjauh dari solusi ideal positif serta jarak terjauh dari solusi ideal negatif 
berdasarkan analisis TOPSIS. Hasil penelitian ini menetapkan bahwa prioritas 
strategi yang dipilih yaitu mengedukasi konsumen tentang produk serta perawatan 
DNI Skin Centre Renon.  
TOPSIS merupakan sebuah pendekatan menghitung jarak ke solusi ideal 
positif dan negatif kemudian memilih solusi ideal positif terdekat. Urutan prioritas 
kemudian dapat dicapai setelah membandingkan jarak relatif. Banyak pengambil 
keputusan menerapkan metode ini dalam praktik karena konsepnya mudah 
dipahami dan disederhanakan, perhitungannya efisien serta dapat mengukur 
kinerja relatif dari alternatif pengambilan keputusan alternatif. Menggunakan 
analisis SWOT dan TOPSIS, diharapkan perusahaan semakin memahami 
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman serta mampu mengambil tahapan 
pengambilan keputusan yang dihadapinya dengan harapan usaha tenda Siti Aisyah 
dapat terus bersaing di tengah persaingan yang ketat dalam industri persewaan 
tenda di kabupaten bengkalis khususnya pada kota Duri. 
 
1.2 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan diatas, sehingga perlu 
dibahas mengenai permasalahan berikut ini adalah “Bagaimana strategi 
pemasaran yang tepat dalam upaya meningkatkan penjualan jasa pada usaha sewa 






1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai, berdasarkan rumusan 
masalah diatas yaitu: 
1. Mengidentifikasi dan menganalisis kondisi faktor internal dan eksternal 
dalam pemilihan strategi pemasaran yang tepat dan efektif pada usaha tenda 
Siti Aisyah.  
2. Untuk memberikan usulan strategi pemasaran prioritas yang tepat dan efektif 
guna tercapainya peningkatan omset penjualan jasa pada usaha tenda Siti 
Aisyah. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Manfaat yang dapat diambil dari penelitian yang dilakukan adalah: 
1. Bagi peneliti, yaitu sebagai sarana untuk menerapkan ilmu yang diperoleh 
pada bangku perkuliahan sehingga peneliti dapat memecahkan masalah yang 
timbul dalam usaha tenda siti aisyah. 
2. Bagi Universitas, yaitu hasil penelitian diharapkan bisa menambah bahan 
kajian keilmuan khususnya dalam hal strategi pemasaran dan menjadi rujukan 
untuk penelitian selanjutnya.  
3. Bagi pemilik usaha, yaitu penelitian ini diharapkan mampu memberikan 
masukan sebagai bahan pertimbangan untuk pemilik usaha dalam mengambil 
keputusan tentang strategi pemasaran yang tepat untuk mencapai peningkatan 
omset penjualan. 
 
1.5 Batasan Masalah  
Dalam sebuah penelitian perlu ditetapkan batasan yang jelas agar 
pembahasan lebih terarah, yaitu: 
1. Data penjualan yang dikumpulkan merupakan data pada pembukuan 
penjualan usaha tenda siti aisyah periode 2018-2020. 
2. Responden yang digunakan dalam penelitian yaitu konsumen yang 






1.6 Posisi penelitian 
Berikut ini merupakan posisi penelitian adalah: 
Tabel 1.4 Posisi Penelitian 
No Judul dan Penulis Permasalahan Metode Hasil 
1 Pemilihan Strategi 
pemasaran dengan 
Metode SWOT dan 


















Strategi SWOT Pada 
Pemasaran Tahu Alami 
Lubuk Buaya Kota 

















3 Strategi Pengembangan 
Produk Agroindustri 
















4 Strategi Pengembangan 
Usaha DNI Skincentre 
Renon dengan 
Penerapan 



















5 Penentuan strategi 
pemasaran berdasarkan 
analisis SWOT dan 
TOPSIS pada jasa sewa 
alat tenda Siti Aisyah 
Pendapatan usaha 
cendrung menurun 
dan tidak stabil 
serta metode 
pemasaran belum 





















1.7 Sistematika Penulisan 
Tujuan penggunaan sistematika dalam penulisan laporan ini yaitu untuk 
memberikan gambaran secara singkat tentang gambaran tugas akhir ini, adapun 
sistem penulisan ini dibagi menjadi beberapa bab sebagai berikut:  
BAB I  PENDAHULUAN 
Bab ini memberikan informasi mengenai latar belakang, rumusan 
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan masalah, 
posisi penelitian serta sistematika penulisan. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Bab ini menguraikan tentang teori berdasarkan buku referensi dan 
jurnal serta hasil penelitian sebelumnya yang dapat dijadikan 
sebagai acuan pemecahan masalah.  
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Metode penelitian menggambarkan langkah-langkah atau prosedur 
kerja yang akan dilakukan dalam melakukan penelitian.  
BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 
Pengumpulan dan pengolahan data diperoleh berdasarkan hasil 
penelitian, yang kemudian dibahas guna mendapatkan solusi 
terbaik sehingga diperoleh kesimpulan dan saran. 
BAB V ANALISA  
Bab ini menyajikan hasil analisis perolehan pengumpulan dan 
pengolahan data.  
BAB VI PENUTUP 
Bagian penutup berisi mengenai kesimpulan yang dapat ditarik dari 
pelaksanaan penelitian dan tujuan penelitian. Bagian ini juga 







2.1 Strategi Pemsaran 
Assauri (2011) menjelaskan bahwa strategi pemasaran pada hakikatnya 
yaitu rencana yang komprehensif, terintegrasi dan terpadu dalam industri 
pemasaran yang memberikan kombinasi aktivitas yang harus dilakukan guna 
mencapai tujuan individu dan organisasi. Strategi pemasaran juga terdiri dari 
serangkaian tujuan, pedoman, dan aturan yang dari waktu ke waktu mengatur 
upaya pemasaran perusahaan di semua tingkatan, serta referensi dan tugasnya, 
terutama dalam menanggapi respons perusahaan terhadap perubahan kondisi 
lingkungan dan persaingan (Dewi dkk, 2019) 
 
2.2 Strategi Pemasaran Jasa 
Fandy Tjiptono (2014) menjelaskan bahwa jasa adalah segala tindakan 
yang dapat ditawarkan oleh pihak lain dan yang pada dasarnya bersifat intangible 
(tidak berwujud fisik) serta tidak mengarah pada kepemilikan. Tjiptono dan 
Chandra (2016) menyebutkan karakteristik jasa sebagai berikut (Suprapto, 2019):  
1. Intangibility (tidak berwujud)  
Jasa tidak dapat dilihat, dicicipi, dibaui, didengar atau disentuh sebelum dibeli 
atau dikonsumsi. Ketika seorang pelanggan membeli, menggunakan, 
menggunakan, atau menyewa layanan tertentu, mereka hanya menyewa 
layanan tersebut.  
2. Heterogeneity (bervariasi)  
Jasa ini bervariasi karena merupakan edisi non-standar; artinya terdapat 
perbedaan dalam bentuk, kualitas, dan jenis tergantung pada siapa, kapan, dan 
di mana layanan tersebut diproduksi. 
3. Inseparability (tidak dapat dipisahkan)  
Umumnya jasa dijual terlebih dahulu, lalu diproduksi maupun dikonsumsi 




dihasilkan dalam interaksinya. Oleh karena itu, interaksi antara penyedia jasa 
dan pelanggan adalah ciri khusus pemasaran jasa. 
4. Perisability (tidak tahan lama)  
Jasa adalah barang yang sifatnya tidak permanen, tidak dapat disimpan untuk 
digunakan kembali, dijual kembali maupun dikembalikan di kemudian hari. 
Namun, tidak masalah apakah permintaan itu tetap ada.  
 
2.3 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Menurut Kotler dan Armstrong (2009) bauran pemasaran merupakan alat 
pemasaran, produk, harga, penjualan, dan iklan taktis serta terkontrol digabungkan 
oleh perusahaan guna mencapai respons yang diinginkan dari pasar sasaran. 
Variabel bauran pemasaran dikelompokkan menjadi 4 yaitu Produk (Product), 
Harga (Price), Tempat (Place), Promosi (Promotion). Adapun penjelasan 
mengenai variabel-variabel bauran pemasaran yaitu (Jacklin dkk, 2019): 
1. Produk (Product) 
Menurut Kotler & Armstrong (1997) definisi dari produk adalah segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar untuk mendapat perhatian dibeli, 
menggunakan, dan mengkonsumsi yang mungkin memenuhi keinginan atau 
kebutuhan.  
2. Harga (Price)  
Menurut Kotler dan Keller (2009) definisi dari harga adalah salah satu elemen 
bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya 
menghasilkan biaya.  
3. Tempat (Place) 
Tempat diartikan sebagai aktivitas suatu perusahaan sehingga target 
pelanggan dapat dengan mudah menemukan produk (Abdullah dkk, 2021). 
4. Promosi (Promotion) 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran. Tjiptono (2008) menjelaskan bahwa promosi adalah segala 
aktivitas yang berfungsi untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan 




propertinya, kegunaannya dan terutama keberadaannya, untuk meningkatkan 
sikap terhadap perubahan atau mendorong orang untuk bertindak mendorong 
(Supriyanto dan Taali, 2018).  
 
2.4 Pengertian Kuesioner 
Kuesioner adalah teknik pengumpulan data di mana responden disajikan 
dengan serangkaian pertanyaan atau penjelasan tertulis untuk dijawab. Kuesioner 
adalah teknik pengumpulan data yang efisien apabila peneliti mengetahui dengan 
pasti variabel mana yang sedang diukur dan apa yang diharapkan dari responden 
(Sugiyono, 2015). 
Penentuan jumlah responden yang menyebarkan kuesioner berdasarkan 
sampel (Yustiani dkk, 2019). Saat membuat dan menyebarkan kuesioner dalam 
suatu survei terdapat tiga jenis kuesioner yaitu kuesioner terbuka, tertutup, serta 
campuran (Prasetyawati dan Kosasih, 2019): 
1. Kuesioner terbuka adalah daftar pertanyaan yang dapat diungkapkan oleh 
responden tentang pandangannya terhadap pertanyaan peneliti. 
2. Kuesioner tertutup adalah daftar pertanyaan yang pilihan jawabannya 
diberikan oleh peneliti. 
3. Kuesioner campuran merupakan gabungan dari kuesioner terbuka dan 
tertutup. 
 
2.5 Populasi dan Sampel 
Populasi didefinisikan sebagai suatu wilayah generalisasi yang terdiri atas 
objek maupun subjek berikut yang memiliki sifat serta karakteristik tertentu yang 
ditentukan oleh peneliti yang diteliti lalu kemudian ditarik kesimpulannya 
(Sugiyono, 2015). Sementara itu sampel merupakan sebagian dari populasi yang 
dipilih menggunakan metode maupun prosedur tertentu untuk merepresentasikan 







2.6 Teknik Sampling 
Teknik sampling merupakan teknik penentuan sampel yang akan 
digunakan dalam penelitian. Teknik sampling dibedakan menjadi dua kelompok 
yaitu (Sugiyono, 2015): 
 
2.6.1 Probability Sampling 
Probability sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang menawarkan 
peluang yang sama untuk setiap elemen (anggota) populasi. Teknik ini antara lain 
(Sugiyono, 2015):  
1. Simple Random Sampling  
Pengambilan anggota sampel dari populasi dilakukan secara acak, terlepas 
dari strata dalam populasi tersebut, artinya sampel diambil secara acak dari 
populasi yang ditentukan oleh peneliti, dengan setiap elemen populasi 
mempunyai kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai objek. 
2. Proportionate Stratified Random Sampling  
Teknik pengambilan sampel jika populasi memiliki anggota maupun elemen 
yang tidak homogen atau bertingkat secara proporsional.  
3. Disproportionate Stratified Random Sampling  
Teknik pengambilan sampel untuk menentukan jumlah sampel bila populasi 
berstrata tetapi tidak proporsional.  
4. Cluster Sampling (Sampling Area)  
Teknik sampling daerah dilakukan untuk menentukan sampel jika objek 
maupun sumber data yang akan diperiksa sangat besar. 
 
2.6.2 Nonprobability sampling 
Nonprobability sampling merupakan teknik pengambilan sampel yang 
tidak memberikan kesempatan atau peluang yang sama bagi suatu elemen atau 
anggota populasi untuk dipilih sebagai sampel, diantaranya (Sugiyono, 2015): 
1. Sampling Sistematis  
Teknik pengambilan sampel berdasarkan urutan jumlah anggota populasi 




2. Sampling Kuota  
Teknik penentuan sampel dari suatu populasi dengan karakteristik tertentu 
sampai dengan kuota yang diinginkan.  
3. Sampling Insidental  
Teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, artinya siapa saja yang 
bertemu dengan peneliti secara kebetulan maupun insidental, dapat dijadikan 
sampel jika orang yang ditemui secara kebetulan dinilai sebagai sumber data 
yang sesuai. 
4. Sampling Purposive  
Teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Artinya metode 
pengambilan sampel dilakukan berdasarkan kriteria yang telah ditetapkan 
oleh peneliti. 
5. Sampling Jenuh  
Teknik penentuan sampel jika seluruh anggota populasi digunakan sebagai 
sampel. Hal oni sering terjadi apabila populasinya relatif kecil, kurang dari 30 
orang, maupun ketika penelitian ingin menggeneralisasi dengan sedikit 
kesalahan. 
6. Snowball Sampling  
Teknik penentuan sampel yang awalnya kecil, kemudian berkembang 
menjadi lebih besar. Seperti bola salju bergulir yang ukurannya bertambah 
secara bertahap. 
 Ada beberapa cara untuk menentukan besarnya sampel, diantaranya 
pengambilan sampel menurut rumus Taro Yaname yaitu (Adipranata dan Anwar, 
2019): 




n  = Jumlah Sampel  
N  = Jumlah Populasi  










2.7 Uji Validitas 
Sugiyono (2015) menjelaskan bahwa uji validitas digunakan untuk 
mengukur sah maupun valid suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid 
apabila pernyataan tentang kuesioner tersebut dapat mengungkapkan sesuatu yang 
diukur oleh kuesioner tersebut (Fitria dan Sudarmadi, 2019).  
Uji validitas dilakukan berdasarkan data hasil angket menggunakan 
korelasi Pearson Product Moment, diperoleh korelasi antara item dengan skor 
variabel tunggal secara keseluruhan, serta pengukuran yang didapatkan dengan 
software SPSS 22.0 menggunakan tingkat signifikansi (α) = 0,05, karena dinilai 
cukup mewakili tingkat signifikansi yang tersebar luas dalam penelitian ilmu 
sosial (Zahra dan Rina, 2018). Untuk melihat apakah perhitungan tersebut valid 
atau tidak, dapat dilihat apakah r hitung > r tabel dan nilainya positif (Sutoni dan 
Ramadian, 2019). Kemudian dikatakan valid atau tidaknya data instruksi 
berdasarkan rumus (Sugiyono, 2015):  
rxy = 










     ...(2.2) 
Dimana:   
r = Nilai validitas 
n = Jumlah pertanyaan / pernyataan 
x = Jumlah poin pertanyaan / pernyataan 
y = Total skor 
 
2.8 Uji Reliabilitas 
Sugiyono (2018) menyatakan bahwa reliabilitas mengacu pada derajat 
konsistensi serta stabilitas data maupun temuan. Uji reliabilitas dilakukan untuk 
mengetahui konsistensi hasil tanggapan terhadap asumsi responden (Fitria dan 
Sudarmadi, 2019).  
Uji reliabilitas merupakan perhitungan tingkat keterpercayaan, 
keterandalan, konsistensi dan stabilitas hasil suatu alat ukur untuk uji reliabilitas 




Alpha merupakan rumus matematika untuk menguji reliabilitas pengukuran 
dimana suatu instrumen dianggap reliabel (reliabel) jika memiliki koefisien 
reliabilitas atau alpha 0,6 atau lebih besar. Instrumen dapat dinyatakan reliabel 
jika koefisien reliabilitas minimal 0,6. Untuk mempermudah perhitungan uji 
validitas dan uji reliabilitas, penulis menggunakan program SPSS (Zahra dan 
Rina, 2018). Uji reliabilitas bertujuan untuk mengetahui apakah alat uji yang 









]     ...(2.3) 
Dimana:   
r = Reliabilitas instrumen 
k = Jumlah pertanyaan / pernyataan 
∑ σb
2 = Jumlah varian pertanyaan / pernyataan 
σt
2 = Total varians 
 
2.9 Analisis Lingkungan Internal 
Kekuatan adalah keterampilan internal, sumber daya, dan faktor 
situasional positif yang dapat membantu perusahaan melayani pelanggannya dan 
mencapai tujuannya. Kelemahan adalah kendala internal sekaligus faktor 
situasional negatif yang dapat mempengaruhi kinerja perusahaan (Kotler dan 
Amstrong, 2018 dikutip oleh Susilowati dkk, 2020). 
Lingkungan internal perusahaan meliputi manajemen (perencanaan, 
organisasi, pelaksanaan, pengendalian), pemasaran (produk, harga, lokasi, 
periklanan, proses, orang, bukti fisik, produktivitas dan kualitas), penelitian 
maupun pengembangan dan sistem informasi (Candana dan Afuan, 2020). 
 
2.10 Analisis Lingkungan Eksternal 
Analisis lingkungan menekankan pada identifikasi dan evaluasi trend serta 
peristiwa yang berada di luar kendali perusahaan. Analisis lingkungan eksternal 




dimanfaatkan perusahaan dan ancaman yang dapat dihindari (Rahmawati dkk, 
2017). 
Lingkungan eksternal perusahaan meliputi lingkungan mikro (pemasok, 
pelanggan, pesaing), lingkungan industri (ancaman produk pengganti, persaingan 
antar perusahaan, ancaman dari pendatang baru) dan lingkungan makro 
(demografi, ekonomi, sosial, politik  serta teknologi) (Candana dan Afuan, 2020). 
 
2.11 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Matriks eksternal Factor 
Evaluation (EFE)  
Matriks IFE adalah perumusan analisis lingkungan internal. Bagian 
matriks ini merangkum serta mengevaluasi kekuatan dan kelemahan di berbagai 
area fungsional unit bisnis. Matriks IFE ini juga memberikan dasar untuk 
memperkenalkan dan mengevaluasi hubungan antara area fungsional tersebut 
(Dewi dkk, 2019).  
Adapun bentuk dari matriks IFE yaitu (Rangkuti, 2015): 
Tabel 2.1 Bentuk matriks IFE (Internal Factor Evaluation) 








   
Total    
(Sumber: Rangkuti, 2015) 
 Berikut ini merupakan cara penentuan strategi internal yaitu (Rangkuti, 
2015): 
1. Faktor-faktor yang merepresentasikan kekuatan dan kelemahan perusahaan 
pada kolom 1.  
2. Beri bobot masing-masing faktor tersebut pada skala 1,0 (paling penting) 
sampai 0,0 (tidak penting) berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut 
terhadap posisi strategis perusahaan (semua bobot ini harus memiliki skor 




3. Menghitung peringkat (di kolom 3) bagi setiap faktor dengan beralih dari 4 
(sangat baik) ke 1 (buruk) berdasarkan dampak faktor-faktor tersebut 
terhadap kesehatan bisnis yang bersangkutan. Variabel positif (semua 
variabel yang termasuk dalam kategori kekuatan) diberi nilai antara +1 dan 
+4 (sangat baik) dibandingkan dengan rata-rata industri atau pesaing utama. 
Sedangkan variabel negatifnya adalah sebaliknya.  
4. Untuk mendapatkan faktor bobot pada kolom 4, kalikan bobot pada kolom 2 
dengan rating pada kolom 3. Hasilnya merupakan peringkat tertimbang untuk 
setiap faktor dengan nilai antara 4,0 (sangat baik) dan 1,0 (buruk).  
5. Tambahkan skor pembobotan (di kolom 4) guna mendapatkan peringkat 
tertimbang keseluruhan untuk perusahaan yang menunjukkan bagaimana 
kinerja perusahaan. Skor total tertentu itu menanggapi faktor strategis 
eksternalnya. Skor total ini dapat digunakan untuk membandingkan 
perusahaan ini dengan perusahaan lain dalam kelompok industri yang sama.  
Sementara itu, matriks EFE digunakan guna mengevaluasi peluang dan 
risiko suatu unit bisnis. Analisis matriks EFE dihitung dengan cara yang sama 
berdasarkan matriks IFE yaitu menghitung bobot dan rating dari setiap faktor 
yang ada (Dewi dkk, 2019). Adapun bentuk dari matriks EFE yaitu (Rangkuti, 
2015) 
Tabel 2.2 Bentuk matriks EFE (Eksternal Factor Evaluation) 








   
Total    
(Sumber: Rangkuti, 2015) 
Adapun rumus yang digunakan dalam perhitungan matriks IFE dan EFE 
yaitu (David, 2009): 








2. Rumus dalam menghitung bobot faktor internal, yaitu: 
Bobot faktor internal = 
Total Jawaban Responden
Total Pengolahan data faktor internal
      ...(2.5) 
3. Rumus dalam menghitung bobot faktor eksternal, yaitu: 
Bobot faktor eksternal = 
Total Jawaban Responden
Total Pengolahan data faktor eksternal
      ...(2.6) 
4. Rumus dalam menghitung skor, yaitu: 
Skor = Bobot x Rating      ...(2.7) 
 
2.12 Matriks Internal-Eksternal (IE)  
Matriks internal eksternal adalah ilustrasi yang menunjukkan posisi unit 
bisnis dalam kaitannya dengan unit bisnis untuk menentukan pengembangan 
alternatif yang sesuai untuk memfasilitasi strategi menghadapi persaingan maupun 
pertumbuhan bisnis di masa depan (Dewi dkk, 2019). Kombinasi dua matriks IFE 
dan EFE menghasilkan eksternal matriks yang berisi kombinasi nilai total matriks 
IFE dan EFE yang dapat mengidentifikasi 9 (sembilan) strategi bisnis yang 
dikelompokkan menjadi 3 (tiga) strategi utama, yaitu (Rangkuti, 2014 dikutip oleh 
Hasibuan dan Amela, 2019) :   
1. Sel I, II dan IV disebut strategi pertumbuhan dan membangun. 
2. Sel III, V dan VII disebut sebagai strategi pertahanan dan perawatan.  
3. Sel VI, VIII dan IX disebut sebagai strategi pemanenan dan pemindahan.  
Tabel 2.3 Total Skor Matriks IE 
 4,0 Kuat 3,0 Rata-rata 2,0 Lemah 
Tinggi 4,0 I II III 
Menengah 3,0 IV V VI 
Rendah 2,0 VII VIII IX 
(Sumber: Rangkuti, 2014 dikutip oleh Hasibuan dan Amela, 2019) 
 
2.13 Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, Threats)   
Analisis SWOT menurut Rangkuti (2015) merupakan identifikasi 
sistematis berbagai faktor untuk merumuskan strategi bisnis. Analisis SWOT 
sendiri merepresentasikan dari kekuatan (Strength), kelemahan (Weakness), 




yang memaksimalkan kekuatan dan peluang sekaligus meminimalkan kelemahan 
dan ancaman (Rangkuti, 2015). Menurut Kunzt (2008), analisis SWOT adalah alat 
perencanaan strategis yang penting untuk mendukung perencanaan dan 
membandingkan kekuatan serta kelemahan internal suatu perusahaan dengan 
peluang dan  ancaman (Susilowati dkk, 2020). Adapun diagram analisis SWOT 
adalah sebagai berikut (Rangkuti, 2015): 
 
Gambar 2.1 Diagram Analisis SWOT 
(Sumber : Rangkuti, 2015) 
Berikut penjelasan dari diagram analisis SWOT dibagi menjadi 4 kuadran 
yaitu (Rangkuti, 2015): 
Kuadran I : Keadaan sangat menguntungkan bagi perusahaan. Perusahaan 
memiliki peluang dan kekuatan untuk memanfaatkan peluang yang ada. Strategi 
yang akan digunakan dalam keadaan ini adalah dengan mendukung kebijakan 
pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy) 
Kuadran II : Meskipun banyak ancaman, perusahaan ini masih memiliki kekuatan. 
Strategi yang berlaku adalah dengan menggunakan strategi jangka panjang 
diversifikasi (produk atau pasar). 
Kuadran III : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang besar, tetapi juga 
mengalami keterbatasan/kelemahan internal. Fokus strategi perusahaan ini adalah 
membuat masalah internal perusahaan menjadi kecil sehingga dapat menangkap 
peluang di pasar secara lebih baik (trun-around strategy) 
Kuadran IV : Ini adalah situasi yang merugikan, perusahaan berbagai menghadapi 





Matriks SWOT adalah alat untuk menyusun faktor-faktor strategis 
perusahaan. Matriks ini dapat dengan jelas menggambarkan bagaimana peluang 
dan risiko eksternal perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan 
kelemahannya. Berikut ini adalah matriks SWOT, yaitu (Rangkuti, 2015): 
Tabel 2.4 Matriks SWOT 
 
STRENGTHS (S) 
 Daftar Kekuatan 
WEAKNESSES (W)  
 Daftar Kelemahan 
OPPORTUNITIES 
(O)  
 Daftar peluang  
STRATEGI S-O  
Menggunakan kekuatan untuk 
memanfaatkan peluang 
STRATEGI W-O  
Meminimalkan kelemahan 
untuk memanfaatkan peluang 
THREATS (T)  
 Daftar ancaman  
STRATEGI S-T  
Menggunakan kekuatan untuk 
mengatasi ancaman 
STRATEGI W-T  
Meminimalkan kelemahan-
kelemahan dan menghindari 
ancaman 
(Sumber: Rangkuti, 2015)  
Berikut ini adalah penjelasan mengenai matriks SWOT yaitu (Rangkuti, 
2015): 
1. Strategi SO, Strategi ini berlandaskan pada pola pikir perusahaan dengan 
menggunakan semua kekuatan agar dapat memanfaatkan sebanyak mungkin 
peluang. 
2. Strategi ST, Strategi ini merupakan strategi memanfaatkan kekuatan 
perusahaan untuk mengatasi ancaman. 
3. Strategi WO, Strategi ini didasarkan pada menggunakan peluang yang ada 
dengan meminimalkan kelemahan yang ada. 
4. Strategi WT, Strategi ini berlandaskan pada kegiatan-kegiatan yang bersifat 
defensif serta berusaha untuk meminimalkan kelemahan yang ada dan 
menghindari 
Menurut Wardoyo (2011), tujuan akhir dalam memilih strategi analisis 
SWOT adalah untuk menciptakan alternatif strategi yang berbeda yang akan 
bekerja untuk perusahaan sehingga strategi yang dipilih dapat lebih mudah 







2.14 Matriks TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to 
Ideal Solution) 
Metode TOPSIS diperkenalkan pertama kali oleh Yoon dan Hwang pada 
tahun 1981. Metode ini adalah metode pengambilan keputusan multi kriteria yang 
menggunakan dasar memilih alternatif terdekat dengan solusi positif ideal dan 
terjauh dari solusi negatif berdasarkan solusi tampilan geometris menggunakan 
jarak ke kedekatan relatif dari suatu alternatif untuk menentukan solusi optimal. 
Solusi ideal positif diartikan sebagai penjumlahan dari semua skor terbaik yang 
dapat dicapai untuk setiap karakteristik, sementara itu untuk solusi negatif ideal 
terdiri dari semua skor terburuk yang dapat dicapai untuk setiap karakteristik 
(Salim, 2018). 
TOPSIS merupakan sebuah pendekatan menghitung jarak ke solusi ideal 
positif dan negatif kemudian memilih solusi ideal positif terdekat. Urutan prioritas 
kemudian dapat dicapai setelah membandingkan jarak relatif. Banyak pengambil 
keputusan menerapkan metode ini dalam praktik karena konsepnya mudah 
dipahami dan disederhanakan, perhitungannya efisien serta dapat mengukur 
kinerja relatif dari alternatif pengambilan keputusan alternatif (Trisnayanti dkk, 
2019). Adapun gambaran tingkat kepentingan yang dipakai pada metode metode 
TOPSIS yaitu (Arida, 2021): 
 
Gambar 2.2 Skala Kepentingan TOPSIS 
(Sumber : Arida, 2021) 
  Metode TOPSIS banyak digunakan guna mengukur keputusan fasilitasi 
praktis pembuatan. Ini karena konsepnya mudah dipahami dan sederhana. Adapun 
langkah-langkah penelitian dengan metode TOPSIS yaitu (Abiddin dkk, 2017): 
1. Pembuatan keputusan sebagai alternatif 
Pembuatan TOPSIS membutuhkan evaluasi kinerja dari setiap alternatif Ai 




perhitungan skor AS (Attractiveness Score). Skor AS ini dihitung berdasarkan 
daya tarik maupun keterkaitan setiap kriteria dari setiap alternatif strategi 
yang diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner kepada pemimpin bisnis.  
2. Membuat matriks keputusan ternormalisasi 
Selanjutnya yaitu menormalisasikan nilai setelah diketahui nilai ketertarikan 






 ; dengan 𝑖 = 1,2, ... , m: dan 𝑗 = 1,2, ... , n    ...(2.8) 
Dimana:   
rij = matriks keputusan ternormalisasi 
xij = pembobotan kriteria j pada alternatif ke i  
3. Membuat matriks keputusan ternormalisasi terbobot 
Berikutnya adalah melakukan perhitungan matriks ternormalisasi berbobot. 
Matriks keputusan ternormalisasi berbobot (yi) adalah hasil perkalian matriks 
ternormalisasi pada masing-masing bobot kriteria. Rumus berikut digunakan 
untuk menghitung matriks ternormalisasi berbobot: 
𝑦𝑖𝑗 = 𝑤𝑖𝑟𝑖𝑗 ; dengan 𝑖 = 1, 2, ... , m; dan 𝑗 = 1, 2, ... , n     ...(2.9) 
4. Menentukan matriks solusi ideal positif dan matriks solusi ideal negatif 
Matriks solusi ideal positif yaitu jumlah nilai terbaik yang dimiliki setiap 
kriteria, sementara itu matriks solusi ideal negatif yaitu sejumlah nilai 
terburuk yang dimiliki setiap kriteria. Dalam menentukan solusi ideal positif 
dan negatif, masing-masing kriteria yang ada digolongkan  menjadi kriteria 
benefit serta cost. Kriteria benefit yaitu kriteria yang nilainya maksimal 
sedangkan kriteria cost yaitu nilai biaya minimum. Dalam memilih strategi 
alternatif ini yang tergolong kriteria benefit yaitu kriteria diperoleh dari faktor 
kekuatan internal kekuatan serta faktor peluang eksternal, sedangkan cost 
yaitu kriteria yang diperoleh dari faktor kelemahan internal dan faktor 
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Dimana : 
yij  = matriks ternormalisasi berbobot [i] [j]  
wi  = vektor bobot [i]  
yj +  = maks yij, jika j merupakan karakteristik keuntungan  
     min yij, jika j merupakan atribut biaya 
 yj-  = min yij, jika j merupakan atribut keuntungan  
    maks yij, jika j atribut biaya 
5. Tentukan setiap alternatif dengan dengan matriks solusi ideal positif dan 
matriks solusi ideal negatif 
Tahap selanjutnya yaitu menghitung jarak solusi ideal positif dan solusi ideal 
negatif.  Jarak antara alternatif Ai dan solusi ideal positif dirumuskan: 
Di







j=1  ; 𝑖 = 1, 2, ... , m   ...(2.12) 
Dimana : 
Di +  = jarak antara alternatif Ai dengan solusi ideal positif   
yi +  = solusi ideal positif [i]   
yij  = matriks normalisasi berbobot [i] [j]  
Untuk jarak antara alternatif Ai yang dengan solusi ideal negatif dirumuskan: 
Di
-








j=1  ; 𝑖 = 1, 2, ... , m  ...(2.13) 
Dimana : 
Di-  = jarak alternatif Ai dengan solusi ideal negatif 
yi-  = solusi ideal positif [i] 




6. Menentukan nilai preferensi untuk setiap alternatif 
Nilai preferensi digunakan untuk menentukan prioritas dari setiap alternatif 









 ; 𝑖 = 1, 2, ... , m             ...(2.14)  
dimana:   
Vi  = kedekatan setiap alternatif dengan solusi ideal   
Di +  = jarak antara alternatif Ai dan solusi ideal positif   
Di- = jarak antara alternatif Ai dan solusi ideal negatif   









Metodologi penelitian merupakan langkah-langkah yang akan di lewati 
dalam melakukan penelitian seperti pada flowchart sebagai berikut ini: 





Perancangan dan Penyebaran 
Kuesioner

























3.1 Studi Pendahuluan 
 Studi pendahuluan dilaksanakan untuk mencari solusi dari masalah. 
Tahapan awal dalam penelitian ini merupakan studi pendahuluan yaitu observasi 
di lokasi penelitian untuk mengetahui kondisi perusahaan dengan mengetahui 
jenis produk yang disewakan dan wawancara dengan pemilik perusahaan tenda 
yaitu Siti Aisyah tentang permasalahan yang sering terjadi di perusahaan. Dari 
hasil survei pendahuluan, ditemui permasalahan yaitu jumlah konsumen pada 
persewaan jasa tenda mengalami perubahan naik turun pertahunnya. 
 
3.2 Studi Literatur 
 Studi literatur dilakukan guna mengumpulkan informasi atau referensi 
pada penelitian. Informasi ini dikumpulkan sebagai wawasan tambahan dalam 
penelitian ini. Studi literatur juga dapat digunakan sebagai referensi untuk topik 
masalah yang ada pada usaha tenda Siti Aisyah sebagai pendukung argumen yang 
ada. Studi literatur ini bersumber dari buku, jurnal atau artikel ilmiah. Studi 
literatur yang digunakan dalam penelitian ini mengenai metode SWOT dan 
TOPSIS. 
 
3.3 Identifikasi Masalah 
 Identifikasi masalah dilakukan untuk memudahkan dan memfokuskan 
masalah yang akan diselesaikan pada penelitian ini, setelah dilakukan observasi 
dan wawancara pada tahap studi pendahuluan serta diperoleh teori yang berkaitan 
dengan masalah. Berdasarkan studi pendahuluan, diketahui bahwa permasalahan 
yang akan diteliti mengenai proses pemasaran pada usaha tenda Siti Aisyah yang 
belum optimal, hal ini didasari oleh semakin berkurangnya peminat dari 
konsumen untuk menggunakan jasa tenda ini berdasarkan data pembukuan 
penjualan. 
 
3.4 Perumusan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah, masalah dirumuskan sedemikian rupa 
sehingga menjadi masalah yang perlu di analisa serta diteliti. Dengan 




solusi untuk masalah tersebut dapat ditemukan. Perumusan maslah ini akan 
membantu penyelesaian masalah yang ada. Dalam penelitian ini rumusan 
dirumuskan adalah bagaimana strategi pemasaran yang tepat dalam upaya 
meningkatkan penjualan jasa pada usaha sewa alat tenda tenda Siti Aisyah dengan 
menggunakan metode SWOT dan TOPSIS? 
 
3.5 Penetapan Tujuan dan Manfaat 
Tujuan penelitian diperlukan untuk dapat merencanakan langkah-langkah 
yang dapat diambil dalam penelitian, agar penelitian yang dilakukan tepat sasaran, 
terarah, dan benar dalam penyelesaiannya. Tujuan ini ditentukan berdasarkan 
rumusan masalah yang diketahui sebelumnya, Penelitian ini terdapat dua tujuan 
yang ingin dicapai yaitu mengidentifikasi analisis kondisi lingkungan perusahaan 
dan memberikan usulan mengenai strategi pemasaran prioritas yang tepat dan 
efektif, setelah itu didapatkan pula manfaat dari penelitian.  
Manfaat penelitian bersumber pada tercapainya tujuan penelitian serta 
pemecah masalah yang ada dalam suatu usaha dari penelitian yang dilakukan oleh 
peneliti pada usaha tenda Siti Aiyah, dalam pencapaian ini akan memberikan 
manfaat langsung bagi pemilik usaha, pengetahuan bagi peneliti serta dalam 
bidang pendidikan. 
 
3.6 Pengumpulan Data 
 Langkah selanjutnya dalam penelitian ini adalah pengumpulan data. 
Dalam penelitian data digunakan sebagai bahan acuan untuk menyelesaikan 
masalah pokok dalam penelitian. Data yang dikumpulkan berupa data primer dan 
data sekunder. 
 
3.6.1 Data Primer 
Data primer diperoleh melalui observasi langsung di perusahaan serta dari 
hasil wawancara dan kuesioner.  
1. Observasi langsung, dilakukan melalui pengamatan langsung di lapangan. 
Dalam hal ini peneliti mengamati aktivitas dan mengetahui keadaan usaha 




2. Wawancara, dilakukan melalui proses tanya jawab dari peneliti kepada 
responden atau pihak-pihak yang terkait dengan penelitian ini. 
3. Pengumpulan data dari penyusunan dan penyebaran kusioner melalui 
beberapa tahap diantaranya yaitu tahap awal mengidentifikasi variabel dan 
indikator untuk mengetahui kondisi lingkungan internal dan eksternal 
perusahaan, menentukan jumlah responden yang akan disebarkan kuesioner 
berdasarkan penarikan sampel pada jumlah populasi yang diketahui, 
dilanjutkan dengan penyusunan dan penyebaran kuesioner, serta tahap 
terakhir yaitu melakukan uji validitas dan uji reliabilitas, yaitu: 
a. Variabel dan Indikator 
Penentuan variabel penelitian dalam bentuk variabel eksternal dan 
variabel internal pada usaha tenda Siti Aisyah, diantaranya yaitu: 
1) Variabel internal di peroleh dari perusahaan serta penyebaran 
kuesioner dilihat dari strategi pemasaran menggunakan bauran 
pemasaran (Marketing Mix) yang menggunakan 4 variabel (produk, 
harga, tempat dan promosi). Berikut adalah variabel internal pada 
usaha tenda Siti Aisyah: 
Tabel 3.1 Variabel IFE dan Indikator 
Faktor Internal Indikator 
Produk (Product) 
Produk berkualitas 
Variasi jenis produk 
Gaya dekorasi mempunyai daya tarik 
Ketahanan produk 
Harga (Price) Harga produk menurut kualitas produk 
Tempat (Place) 
Lokasi strategis 
Jarak dan mudah dijangkau 
Mudah dilihat dan ditemukan 
Promosi (Promotion) Promosi yang dilakukan oleh usaha 




2) Variabel faktor eksternal dan indikator yang diperoleh berdasarkan 
analisis lingkungan eksternal makro. Berikut adalah variabel eksternal 
pada usaha tenda Siti Aisyah: 
Tabel 3.2 Variabel EFE dan Indikator 
Faktor Eksternal Indikator 
Sosial dan Budaya 
Gaya hidup  
Tradisi pengembangan 
Ekonomi Peluang perekonomian masyarakat 
Pelanggan 
Kualitas produk dan harga yang dibeli 
pelanggan 
Memberikan kenyamanan kepada 
pelanggan 
Ramah kepada pelanggan 
Pesaing Keberadaan pesaing 
(Sumber: Data Primer, 2021)  
b. Populasi dan Sampel 
Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini yaitu simple random 
sampling, yaitu sampel diambil secara acak dari populasi yang ditentukan 
oleh peneliti, dengan setiap elemen populasi mempunyai kesempatan 
yang sama untuk dipilih sebagai objek. Untuk menentukan sampel 








n  = jumlah sampel   
N = jumlah populasi   
d2  = derajat ketelitian 0,1 (10%)  



















Berdasarkan hasil perhitungan di atas maka jumlah sampel responden 
adalah 34 orang. 
c. Perancangan dan Penyebaran Kuesioner 
Kuesioner terdiri dari rangkaian atau kumpulan pertanyaan yang disusun 
secara sistematis tentang masalah yang akan diteliti. Kuesioner disusun 
sesuai dengan variabel yang ditetapkan. Mengenai perancangan dan 
penyebaran kuesioner dalam penelitian ini, responden diambil dari sampel 
dengan jumlah populasi yang telah diketahui. Adapun pertanyaan 
kuesioner penilaian rating adalah sebagai berikut: 
Tabel 3.3 Pernyataan Kuesioner Penilaian Rating 
No Faktor Internal Rating 
KEKUATAN 1 2 3 4 5 
1 
Lokasi usaha strategis di tengah kota dan 
mudah ditemukan 
     
2 Harga sewa tenda relatif murah      
3 
Tenda dan perlengkapannya terawat (tidak 
rusak) 
     
4 
Gaya dekorasi bervariasi, menarik dan 
sesuai dengan kebutuhan pada sebuah acara 
     
5 
Layanan kepada konsumen cepat dan 
menyenangkan 
     
6 
Usaha tenda ini bekerja sama dengan 
perusahaan 
     
KELEMAHAN 1 2 3 4 5 
1 
Jumlah mobil operasional yang masih 
sedikit 
     
2 Kurang maksimalnya kegiatan promosi      
3 
Kurangnya memasang iklan secara rutin 
baik pada media cetak maupun elektronik 
     
4 
Variasi jenis produk yang ditawarkan masih 
sedikit dibandingkan pesaing 
     
5 Jumlah SDM sedikit      
6 
Kurang melakukan riset dan pengembangan 
produk 
     
PELUANG 1 2 3 4 5 
1 
Tradisi masyarakat yang suka mengadakan 
acara diluar ruangan 
     
2 Segmentasi pasar luas      
3 Pertumbuhan penduduk      





Tabel 3.4 Pernyataan Kuesioner Penilaian Rating (Lanjutan) 
No Faktor Internal Rating 
PELUANG 1 2 3 4 5 
4 
Karyawan ramah dan memberikan 
kenyamanan kepada konsumen 
     
5 Perubahan gaya hidup masyarakat      
6 Kemajuan teknologi yang pesat      
ANCAMAN 1 2 3 4 5 
1 Persaingan harga pasar semakin ketat      
2 
Banyaknya pesaing yang menyewa tenda 
baru 
     
3 Tawar menwar konsumen yang tinggi      
4 
Produk dari perusahaan lain menghasilkan 
produk yang lebih kreatif dan inovatif 
     
5 
Jumlah promosi yang dilakukan oleh 
kompetior lebih banyak 
     
6 
Perkembangan gaya dekorasi dan tenda 
sering berubah 
     
(Sumber: Data Primer, 2021) 
Pedoman pengukuran kuesioner rating:  
Skala 5 = ketika respon perusahaan terhadap faktor tersebut sangat kuat 
Skala 4 = ketika respon perusahaan terhadap faktor tesebut kuat 
Skala 3 = ketika respon perusahaan terhadap faktor tesebut cukup 
Skala 2 = ketika respon perusahaan terhadap faktor tesebut lemah 
Skala 1 = ketika respon perusahaan terhadap faktor tesebut sangat lemah 
d. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
Uji validitas dilakukan berdasarkan data yang diperoleh dari hasil 
kuesioner menggunakan menggunakan software SPSS 25.0 dengan 
tingkat signifikansi (α) = 0,05 karena dinilai cukup representatif dan 
mewakili tingkat signifikansi. Untuk melihat apakah perhitungan tersebut 
valid atau tidaknya data instruksi, dapat dilihat apakah r hitung > r tabel 
dan nilainya positif. Sedangkan uji reliabilitas dilakukan untuk 
mengetahui apakah alat uji yang digunakan sudah benar dan sesuai serta 
tetap konsisten jika pengukurannya diulang. Pada penelitian ini kuesioner 
digunakan untuk pengumpulan data, sedangkan alat ukurnya 





3.6.2 Data Sekunder 
Data sekunder diperoleh secara tidak langsung oleh peneliti untuk 
menunjang kelangsungan penelitian. Data sekunder diperoleh melalui catatan atau 
dokumentasi perusahaan seperti profil perusahaan, struktur organisasi perusahaan, 
maupun data pembukuan penjualan. 
 
3.7 Pengolahan Data 
Langkah selanjutnya adalah pengolahan data. Pada tahap ini berisi tentang 
pengolahan data yang diperoleh dari data yang telah diolah, berguna sebagai 
acuan solusi yang berkaitan dengan masalah dan dapat digunakan untuk mencapai 
tujuan awal penelitian ini. 
Untuk pengolahan data dalam penelitian strategi pemasaran menggunakan 
metode SWOT dan TOPSIS dengan beberapa tingkatan yaitu nilai dari 
pembobotan dan rating matriks IFE dan EFE, dilanjutkan ke matrik IE dan 
SWOT, tahap terakhir adalah metode TOPSIS untuk mendapatkan satu strategi 
alternatif yang dapat diusulkan kepada pemilik usaha. 
 
3.7.1 Matriks IFE dan Matriks EFE 
Untuk mengidentifikasi faktor internal dan eksternal, semua kekuatan dan 
kelemahan perusahaan dicantumkan. Penyajian data dengan faktor positif dengan 
memaksimalkan kekuatan dan peluang ditulis sebelum faktor negatif, tetapi pada 
saat yang sama meminimalkan kelemahan dan ancaman. Pada penelitian ini tahap 
input dilakukan dengan menganalisis faktor internal dan eksternal dalam kegiatan 
tenda Siti Aisyah. Setelah menentukan faktor internal dan eksternal, dilakukan 
perhitungan bobot dan rating.  
 
3.7.2 Matriks IE 
Matrik IE adalah ukuran yang digunakan dalam analisis strategi ini yang 
mencakup kekuatan internal usaha tenda Siti Aisyah serta pengaruh eksternal 
yang dihadapi. Tujuannya adalah untuk mencari tahu lebih rinci startegi bisnis di 




kenyataannya 9 sel tersebut dirangkum menjadi 3 startegi utama, yaitu sebagai 
berikut:   
1. Sel I, II dan IV disebut pertumbuhan dan pengembangan strategi. 
2. Sel III, V dan VII disebut sebagai strategi pertahanan dan pemeliharaan.  
3. Sel VI, VIII dan IX disebut sebagai strategi pemanenan dan pemindahan.  
 
3.7.3 Matriks SWOT 
Matriks SWOT merupakan alat untuk menyusun faktor-faktor strategis 
perusahaan. Matriks ini dapat dengan jelas menggambarkan bagaimana peluang 
dan risiko eksternal perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan 
kelemahannya yaitu menggunakan strategi SO, strategi ST, strategi WO serta 
strategi WT. Analisis SWOT dilakukan dengan menggunakan diagram kartesius 
yang mengacu pada matriks IFE dan EFE. Diagram SWOT dapat membantu 
menentukan posisi perusahaan untuk menentukan strategi perusahaan yang tepat. 
 
3.7.4 Matriks TOPSIS 
Langkah selanjutnya yaitu strategi pemsaran alternatif diklasifikasikan 
berdasarkan perangkingan dengan menggunakan metode TOPSIS. Tujuan 
penggunaan metode TOPSIS untuk memilih alternatif terbaik dan ideal. Langkah-
langkah pada metode TOPSIS yaitu: 
1. Pembuatan keputusan sebagai alternatif. 
2. Membuat matriks keputusan ternormalisasi. 
3. Membuat matriks keputusan ternormalisasi terbobot. 
4. Menentukan matriks solusi ideal positif dan matriks solusi ideal negatif. 
5. Menentukan jarak antara nilai masing-masing alternatif dengan matriks solusi 
ideal positif dan matriks solusi ideal negatif. 
6. Menentukan nilai preferensi untuk setiap alternatif.  
 
3.8 Analisa 
 Analisa adalah suatu kegiatan, proses yang berkaitan dengan pemecahan 
suatu masalah agar lebih rinci, sehingga karakteristik datanya dapat dipahami. 




informasi yang kemudian dapat digunakan dengan melakukan menarik 
kesimpulan yang benar.   
 
3.9 Penutup 
 Penutup terdiri dari penarikan kesimpulan dan pemberian saran. 
Kesimpulan berupa ringkasan atau pokok bahasan dari penelitian yang dilakukan. 
Sedangkan saran berupa ungkapan tentang masukan atau usulan. Saran ini 
dimaksudkan peneliti untuk diberikan kepada tempat perusahaan yang sedang 
diteliti sebagai masukan referensi tambahan mengenai straegi pemasaran 








Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan maka diperoleh kesimpulan 
yaitu: penjelasan kudran 
1. Berdasarkan analisis internal dan eksternal perusahaan beserta analisis SWOT, 
diperoleh bahwa usaha tenda Siti Aisyah berada di kondisi kuadran 1 yaitu 
situasi yang sangat menguntungkan. Dimana usaha tenda Siti Aisyah memiliki 
6 faktor kekuatan dan 6 faktor kelemahan. Nilai analisis IFE usaha tenda Siti 
Aisyah berada pada posisi yang kuat dalam menghadapi segala kelemahan. 
Kekuatan utamanya yaitu harga sewa tenda relatif murah, sedangkan 
kelemahan utamanya yaitu jumlah mobil operasional yang masih sedikit. Serta 
usaha tenda Siti Aisyah memiliki 6 faktor peluang dan 6 faktor ancaman. 
Berdasarkan nilai EFE usaha tenda Siti Aisyah berada pada posisi yang kuat 
dalam mengatasi ancaman yang datang dengan cara memanfaatkan peluang 
yang dimiliki. Peluang utamanya yaitu segmentasi pasar luas, sedangkan 
ancaman utamanya yaitu perkembangan gaya dekorasi dan tenda sering 
berubah. 
2. Strategi yang dapat digunakan oleh usaha tenda Siti Aisyah yaitu strategi 
pertumbuhan dan membangun. Berdasarkan alternatif dari matriks SWOT 
diperoleh 8 strategi untuk mengembangkan usaha tenda Siti Aisyah. Strategi 
yang diperoleh dari hasil analisis SWOT dijadikan sebagai alternatif pengambil 
keputusan dan dirangkingkan berdasarkan perhitungan TOPSIS. Berdasarkan 
perhitungan TOPSIS, prioritas strategi yang diterpilih yaitu, membuat dan 
mengembangkan produk dengan variasi baru dengan nilai preferensi sebesar 
0,6999, prioritas strategi kedua yaitu membangun dan menjaga hubungan baik 
dengan pelanggan dengan nilai preferensi sebesar 0,6140, prioritas strategi 
ketiga yaitu yaitu menggunakan media promosi yang tepat untuk menrik minat 
pasar dengan nilai preferensi sebesar 0,4182, dan prioritas strategi keempat 
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yaitu pengenalan dan perluasan pemasaran produk yang sudah ada dipangsa 
pasar dengan nilai preferensi sebesar 0,3328. 
 
6.2 Saran 
Adapun saran dari penelitian tugas akhir ini yaitu: 
1. Perusahaan diharapkan dapat menerapkan hasil penelitian ini sebagai bahan 
pertimbangan dalam pengambilan keputusan mengenai strategi pemasaran 
dimasa yang mendatang. 
2. Diharapkan penulis dapat mengembangkan hasil penelitian untuk menambah 
wawasan serta pemahaman mengenai strategi pemasaran.  
3. Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik dengan topik yang sama dapat 
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LAMPIRAN C DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA 
 
Wawancara ini dilakukan terhadap bapak H. Syofyan, S.Ag  selaku pemilik usaha 
tenda Siti Aisah. Daftar pertanyaan wawancara yang diajukan sebagai berikut: 
1. Apa nama usaha ini dan sejak kapan berdiri? 
2. Bagaimana latar belakang berdirinya usaha ini? 
3. Produk apa saja yang disewakan oleh usaha ini? 
4. Berapa harga sewa produk yang ditawarkan oleh usaha ini? 
5. Permasalahan apa saja yang sering terjadi di perusahaan? 
6. Media promosi apa yang digunakan? 
7. Apa yang menjadi ancaman bagi usaha ini ? 
8. Bagaimana strategi menghadapi pesaing agar tetap bertahan? 
D-6 
 
LAMPIRAN D KUESIONER PENELITIAN PENDAHULUAN  
“PENENTUAN STRATEGI PEMASARAN BERDASARKAN ANALISIS 
SWOT DAN TOPSIS PADA JASA SEWA TENDA SITI AISYAH” 
 
Bersama ini, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu untuk mengisi kuesioner yang 
saya berikan. Informasi yang Bapak/Ibu berikan merupakan bantuan yang sangat 
berarti dalam menyelesaikan penelitian ini. Atas bantuan dan perhatian yang anda 




Jenis Kelamin : 
Umur : 




Berilah tanda check list (√) pada salah satu kolom yang paling sesuai dengan 
penilaian anda terhadap masing-masing pernyataan berikut: 
No. Pertanyaan Ya Tidak 
1 Apakah anda pernah menggunakan layanan peyewaan tenda?   
2 Apakah anda mengetahui tentang adanya layanan penyewaan 
tenda pada usaha tenda Siti Aisyah? 
  
3 Apakah anda mengetahui jenis produk apa saja yang ditawarkan 
oleh usaha tenda Siti Aisyah? 
  
4 Apakah anda mengetahui harga sewa dari produk yang 
ditawarkan oleh usaha Siti Aisyah? 
  
5 Apakah anda berminat untuk menggunakan layanan pada usaha 





 KUESIONER PENELITIAN 
 
“PENENTUAN STRATEGI PEMASARAN BERDASARKAN ANALISIS 
SWOT DAN TOPSIS PADA JASA SEWA TENDA SITI AISYAH” 
 
PENENTUAN BOBOT DAN RATING TERHADAP FAKTOR STRATEGI 
INTERNAL DAN EKSTERNAL 
 
Petunjuk : Silahkan beri tanda check list (√) dalam kotak yang telah disediakan. 
IDENTITAS RESPONDEN 
1. Nama : 
2. Jenis Kelamin :   Pria  
 Wanita 
3. Status :   Belum Kawin  
 Kawin 
4. Umur :  < 26 tahun  
   26 - 30 tahun 
    31 - 35 tahun   
 41 - 45 tahun  
 > 45 tahun 
5. Pekerjaan :   Guru/Dosen 
   Pegawai Negri 
 Karyawan  
 Petani 






Penentuan Rating Faktor Internal 
Petunjuk Pengisian:  
1. Berilah rating pada masing-masing faktor internal yang ada di dalam 
perusahaan sesuai dengan keadaan perusahaan saat ini dengan menggunakan 
skala penilaian sebagai berikut:  
5 = Sangat Setuju  
4 = Setuju  
3 = Ragu-ragu  
2 = Tidak Setuju  
1 = Sangat Tidak Setuju  
2. Beri tanda check list (√) pada tabel isian di bawah ini :  
No Faktor Internal Rating 
KEKUATAN 1 2 3 4 5 
1 
Lokasi usaha strategis di tengah kota dan mudah 
ditemukan 
     
2 Harga sewa tenda relatif murah      
3 Tenda dan perlengkapannya terawat (tidak rusak)      
4 
Gaya dekorasi bervariasi, menarik dan sesuai dengan 
kebutuhan pada sebuah acara 
     
5 Layanan kepada konsumen cepat dan menyenangkan      
6 Usaha tenda ini bekerja sama dengan perusahaan       
KELEMAHAN 1 2 3 4 5 
1 Jumlah mobil operasional yang masih sedikit      
2 Kurang maksimalnya kegiatan promosi      
3 
Kurangnya memasang iklan secara rutin baik pada 
media cetak maupun elektronik 
     
4 
Variasi jenis produk yang ditawarkan masih sedikit 
dibandingkan pesaing 
     
5 Jumlah SDM sedikit      







Penentuan Rating Faktor Eksternal 
Petunjuk Pengisian:  
1. Berilah rating pada masing-masing faktor internal yang ada di dalam 
perusahaan sesuai dengan keadaan perusahaan saat ini dengan menggunakan 
skala penilaian sebagai berikut:  
5 = Sangat Setuju  
4 = Setuju  
3 = Ragu-ragu  
2 = Tidak Setuju  
1 = Sangat Tidak Setuju  
2. Beri tanda check list (√) pada tabel isian di bawah ini :  
No Faktor Eksternal Rating 
PELUANG 1 2 3 4 5 
1 
Tradisi masyarakat yang suka mengadakan acara diluar 
ruangan 
     
2 Segmentasi pasar luas      
3 Pertumbuhan penduduk      
4 
Karyawan ramah dan memberikan kenyamanan 
kepada konsumen 
     
5 Perubahan gaya hidup masyarakat      
6 Kemajuan teknologi yang pesat      
ANCAMAN 1 2 3 4 5 
1 Persaingan harga pasar semakin ketat      
2 Banyaknya pesaing yang menyewa tenda baru      
3 Tawar menwar konsumen yang tinggi      
4 
Produk dari perusahaan lain menghasilkan produk yang 
lebih kreatif dan inovatif 
     
5 
Jumlah promosi yang dilakukan oleh kompetior lebih 
banyak 
     
6 
Perkembangan gaya dekorasi dan tenda sering berubah 
sesuai dengan trend 





KUESIONER PENELITIAN TOPSIS USAHA TENDA SITI AISYAH 
  
Tujuan : Untuk menentukan daya tarik relatif dari alternatif strategi yang di 
hasilkan matriks SWOT, untuk menerapkan strategi yang paling tepat untuk 
dilaksanakan oleh usaha tenda Siti Aisyah. 
 
Penentuan Alternatif Strategi Menggunakan TOPSIS 
Pemilihan alternatif strategi pemasaran dilakukan dengan menggunakan 
Matriks TOPSIS yang merupakan tahap akhir dari analisis formulasi strategi. 
Alternatif ini berasal dari hasil penetapan strategi yang didasarkan pada analisis 
SWOT yaitu faktor internal dan eksternal sebelumnya, yaitu: 
1. Pengenalan dan perluasan pemasaran produk yang sudah ada dipangsa pasar 
2. Menggunakan media promosi yang tepat untuk menarik minat pasar 
3. Membuat dan mengembangkan produk dengan variasi baru 
4. Membangun dan menjaga hubungan baik dengan pelanggan 
 
Petunjuk pengisian : 
 Silahkan beri tanda check list (√) pada salah satu kolom yang paling sesuai 
dengan penilaian anda terhadap masing-masing alternatif strategi berikut dengan 
pedoman: 
Sangat Tidak Penting  = 1 
Tidak Penting   = 2 
Cukup Penting  = 3 
Penting   = 4 




Faktor strategi Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 
Kekuatan 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
Lokasi usaha strategis di tengah kota dan mudah 
ditemukan 
                    
Harga sewa tenda relatif murah                     
Tenda dan perlengkapannya terawat (tidak rusak)                     
Gaya dekorasi bervariasi, menarik dan sesuai dengan 
kebutuhan pada sebuah acara 
                    
Layanan kepada konsumen cepat dan menyenangkan                     
Usaha tenda ini bekerja sama dengan perusahaan                      
Kelemahan 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
Jumlah mobil operasional yang masih sedikit                     
Kurang maksimalnya kegiatan promosi                     
Kurangnya memasang iklan secara rutin baik pada 
media cetak maupun elektronik 
                    
Variasi jenis produk yang ditawarkan masih sedikit 
dibandingkan pesaing 
                    
Jumlah SDM sedikit                     




Faktor strategi Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 
Peluang 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
Tradisi masyarakat yang suka mengadakan acara diluar 
ruangan 
                    
Segmentasi pasar luas                     
Pertumbuhan penduduk                     
Karyawan ramah dan memberikan kenyamanan 
kepada konsumen 
                    
Perubahan gaya hidup masyarakat                     
Kemajuan teknologi yang pesat                     
Ancaman 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
Persaingan harga pasar semakin ketat                     
Banyaknya pesaing yang menyewa tenda baru                     
Tawar menwar konsumen yang tinggi                     
Produk dari perusahaan lain menghasilkan produk yang 
lebih kreatif dan inovatif 
                    
Jumlah promosi yang dilakukan oleh kompetior lebih 
banyak 
                    
Perkembangan gaya dekorasi dan tenda sering berubah 
sesuai dengan trend 




LAMPIRAN E REKAPITULASI HASIL JAWABAN RESPONDEN 
 
1. INTERNAL 
Internal P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 Total 
1 3 5 4 3 4 4 4 3 3 2 4 4 43 
2 3 4 4 4 4 4 5 3 3 3 4 4 45 
3 3 4 3 3 3 3 4 2 3 1 4 2 35 
4 3 4 3 3 4 3 3 3 2 3 3 3 37 
5 3 5 4 4 4 3 5 3 4 3 5 4 47 
Total 15 22 18 17 19 17 21 14 15 12 20 17 207 
 
2. EKSTERNAL 
Eksternal P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 Total 
1 2 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 51 
2 3 5 3 4 4 4 5 5 5 3 3 4 48 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 5 47 
4 2 4 4 4 4 4 1 3 3 3 4 4 40 





Eksternal P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 Total 
6 4 4 4 3 4 4 3 5 3 5 4 4 47 
7 4 5 4 4 5 5 4 3 4 4 4 4 50 
8 3 3 3 3 3 2 3 2 3 2 3 3 33 
9 4 5 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 46 
10 4 4 5 4 3 3 4 4 4 3 4 5 47 
11 3 4 3 3 4 4 3 5 3 4 3 4 43 
12 3 4 4 4 4 3 3 3 3 3 5 5 44 
13 3 5 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 53 
14 3 4 5 4 4 3 4 5 4 4 4 4 48 
15 3 5 3 4 4 5 3 5 3 4 4 4 47 
16 2 4 4 4 4 2 3 4 3 2 3 5 40 
17 3 5 5 4 4 5 1 5 3 3 4 4 46 
18 3 4 4 4 3 2 4 5 4 4 4 1 42 
19 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 4 5 48 
20 4 5 4 4 5 5 2 2 2 5 2 5 45 
21 2 4 4 4 4 4 2 4 2 4 4 4 42 
22 4 3 4 5 5 5 2 5 2 5 5 5 50 
23 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 2 37 
24 4 4 5 5 4 5 3 4 3 4 3 5 49 
25 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 52 
26 3 4 3 4 4 5 4 5 4 4 3 4 48 
27 4 4 4 3 4 4 3 5 3 5 4 4 47 












Eksternal P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 Total 
29 3 3 5 3 4 4 4 4 4 5 3 5 47 
30 4 3 4 2 5 4 4 2 4 4 4 4 44 
31 4 3 4 3 3 5 4 2 2 3 3 5 41 
32 5 5 5 2 5 4 5 5 5 4 5 3 53 
33 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 4 5 52 
34 3 4 4 4 4 4 5 3 4 4 3 4 46 
Total 114 145 131 128 136 132 117 135 118 127 130 144 1557 
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